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1 JOHDANTO 
1.1 Yhdistysesittely 
Opinnäytetyön toimeksiantaja Kouvola Rock n Rollers Ry on Kouvolassa 
vuonna 2011 perustettu urheiluseura. Seura pelaa roller derbyä, joka on 
enimmäkseen täysi-ikäisille naisille suunnattu kontaktilaji. Lajissa luistellaan 
ovaalin muotoista rataa pitkin käyttäen quad-mallisia rullaluistimia. Pelin 
aikana osallistuvat joukkueet keräävät pisteitä ja samaan aikaan yrittävät 
estää vastustajajoukkuetta saamasta pisteitä. Roller derby lajina on alunperin 
lähtöisin Yhdysvalloista, jossa lajia on pelattu tässä muodossa 2000 -luvun 
alusta asti. Termi roller derby juontaa jo juurensa 1920-luvulle. Suomeen laji 
rantautui vuonna 2009 kun ensimmäinen roller derby-joukkue perustettiin 
Helsingissä. Tämän jälkeen laji levisi nopeasti myös muualle Suomeen. 
Kouvola Rock n Rollersin toiminta on kasvanut jo muutamassa vuodessa 
huomattavasti, ja tarve markkinointisuunnitelmalle nousi halusta tuoda lajia 
tutummaksi alueella potentiaalisille uusille mahdollisille harrastajille, katsojille, 
yhteistyökumppaneille ja sponsoreille. (Roller Derby Finland ry 2015.) 
Kouvola Rock n Rollers Ry: ssä on vuoden 2015 helmikuussa 45 jäsentä ja 
seuran hallitus koostuu neljästä toimijasta. Seuran puheenjohtajana toimii 
Lauri Lehtomäki. Seuran toiminta-ajatus seuraa yhdistyksen sääntöihin 
kirjattuja kirjauksia, jotka keskittyvät lajin harrastamiseen, tukemiseen, 
kouluttamiseen ja edistämiseen. Kouvola Rock n Rollers  Ry:lla on A- ja B-
joukkueet, jotka edustavat seuraa turnauksissa . (Kouvola Rock n Rollers Ry:n 
hallitus. 2015.) 
Seura on Roller Derby Finland ry:n jäsen. Roller Derby Finland ry  toimii 
Suomessa lahin harrastajaseurojen kattojärjestönä ja on vastuussa muun 
muassa Roller Derby Suomi Cupista ja edustaa suomalaista roller derbyä 
kansainvälisesti ja toimii yhdessä kansainvälisen Womens Flat-Track Derby 
Association:in kanssa. Roller Derby Finland Ry:hyn kuuluu yhteensä 18 
naisten roller derby-seuraa ja valtakunnallisesti lajin harrastajia on n. 650. 
Roller Derbyä pelaavien miesten seuroja Suomessa on tällä hetkellä kolme: 
Tampere Rollin’ Bros, Helsingissä toimiva The Sons Of Peaches ja nyt 2014 
huhtikuussa Kouvolassa perustettu Kouvola Men’s Roller Derby. Vuonna 2014 
Roller Derby Finland aloitti Suomi Cupin runkosarjan lisäksi ykkösdivisioonan 
turnaukset. Paikallisella tasolla seuran jäsenyys vastuuttaa seuran 
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järjestämään Suomi Cup:iin kuuluvia turnauksia ja jos seurasta hyväksytään 
jäsen maajoukkueeseen, osallistumaan maajoukkuetoimintaan. (Roller Derby 
Finland ry 2015.) 
 
1.2 Opinnäytetyön kuvaus ja tavoitteet 
Opinnäytetyön aihe on markkinointisuunnitelman suunnitteleminen seuralle. 
Opinnäytetyön prosessi alkaa sisällön suunnittelulla sekä aineiston 
keräämisellä. Tutkimusongelmana toimii kysymys: ”Minkälainen 
markkinointisuunnitelma vastaa Kouvola  Rock n Rollers ry:n tarpeisiin?” Tätä 
kysymystä tukevia tukeva kysymys on: “Minkälaisella 
markkinointisuunnitelmalla edistetään  seuran näkyvyyttä, viestintää ja 
kasvua?” 
Hankitun aineiston avulla muodostetaan markkinointisuunnitelman 
lähtökohdat ja koko prosessin aikana markkinoinnin teoriaa sovelletaan 
markkinointiratkaisujen löytämiseksi. Lopputuloksena seuralle löytyy sopivat 
ehdotukset markkinointitoimenpiteiksi ja näin myös opinnäytetyön tavoitteet 
täyttyvät. Tutkimusasetelmaltaan työ on pääsääntöisesti toimintatutkimus, 
mutta se käyttää kvalitatiivisen tutkimuksen elementtejä etenkin 
tiedonkeruussa. (Vuokko 2004, 122- 123.) 
Jatkoa ajatellen markkinointisuunnitelma omalta osaltaan tukee seuran koko 
toiminnan kehittymistä. Tulevaisuudessa suunniteltu markkinointi mahdollistaa 
tunnettuuden ja näkyvyyden parantumisen ja avaa myös paremmat 
mahdollisuudet sponsorien sekä yhteistyökumppanien löytämiselle. Parempi 
tunnettuus sekä näkyvyys myös mahdollistaa seuran kasvamisen 
tulevaisuudessa. Toiminnan, aikataulutus ja viestinnän parantaminen ovat 
suunnittelun tuloksia. (Vuokko 2004, 116.) 
Opinnäytetyön lähteinä toimivat pääsääntöisesti markkinoinnin kirjallisuus, 
verkkojulkaisut ja Internet. Haastattelut asiakkaan kanssa auttavat löytämään 
oikeat toimintaratkaisut ja haastatteluiden kautta yhdistyksen rakenne sekä 
toiminta tulevat tutuksi. Facebook-sivustolle on luotu asiakkaan toimesta 
ryhmä seuran markkinointia varten ja se toimii myös informaatiokanavana 
markkinointisuunnitelmaa tehdessä. Näin yhteydenpito on sovittu yhteen 
paikkaan ja sallii molemmille osapuolille mahdollisuuden keskustella 
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joustavasti huomioiden jokaisen osallistujan omat aikataulut. Ryhmästä 
löytyvät seuran puheenjohtajan lisäksi seuran viestinnästä ja näkyvyydestä 
vastaavat henkilöt. 
 
2 MARKKINOINNIN SUUNNITTELU 
Markkinoinnin tehtävä on etsiä ja muodostaa vuorovaikutteiset yhteydet 
organisaation ja sen ympäristön välille niin,että siitä on hyötyä kaikille 
osapuolille. Markkinointi on muuttunut omasta erillisestä toiminnosta koko 
organisaation toimintaa ja ajattelua  ohjaavaksi toimintatavaksi. Nykyään 
markkinointi perustuu suhdeajatteluun, vuoropohjaisuuteen ja 
vastuullisuuteen. Markkinointi pyrkii näillä elementeillä parantamaan 
organisaation tuottavuutta ja kilpailukykyä. (Bergrström & Leppänen, 2009, 
23.) 
Organisaatiot, joiden tarkoitus ei ole kaupallinen, tarvitsevat myös 
markkinointia. Näitä kutsutaan nonprofit-organisaatioiksi. Tämän tyyppisiin 
organisaatioihin kuuluvat esimerkiksi urheiluseurat, julkiset palvelut tai 
yhdistykset. Tälläisissä tapauksissa ensisijainen tavoite on tuottaa toisenlaista 
arvoa kuin taloudellista voittoa.  Taloudelliset tavoitteet ovat kuitenkin 
olemassa ja niiden tehtävä on ensisijaisen tavoitteeseen pääsyn tukeminen.   
Markkinointi toimii myös nonprofit-organisaatioille vuorovaikutuksen, 
näkyvyyden ja toiminnan tukemisen välineenä. (Vuokko, 2004, 14.) 
 
2.1 Markkinointisuunnittelun prosessikuvaus 
Markkinointisuunnittelu on järjestelmällinen ja loogisesti etenevä prosessi , 
joka pyrkii etsimään sopivimmat keinot päästä markkinoinnin tavoitteisiin, oli 
se sitten voiton kasvattamista tai näkyvyyden lisäämistä. Suunnittelu on 
valmistautumista tulevaisuuden varalle, se selkeyttää ja keskittää toimintaa.  
Prosessi alkaa toiminnan tavoitteiden pohjalta. Toiminnan tavoitteet tulevat 
organisaation toiminta-ajatuksesta ja missiosta. Pirjo Vuokon (2004, 20) 
mukaan  markkinointisuunnitelman olennaisin tehtävä on palvella 
organisaation missiota.  
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Seuraavassa vaiheessa organisaatio käy läpi lähtökohtien kartoituksen niin 
sisäisesti kuin ulkoisesti. Tarkoituksena on kartoittaa yrityksen toimintaa, 
rakennetta ja kuinka se sopii ympäristöönsä. Tässä työvaiheessa käytetään 
apuna erilaisia markkinoinnin analyysejä, esimerkiksi SWOT-analyysiä, jonka 
tarkoitus on kartoittaa organisaation vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja 
uhat. 
Analyysien, segmentoinnin ja kohderyhmien kartoittamisen jälkeen voidaan 
luoda tarkemmat tavoitteet markkinoinnille Markkinointisuunnitelman 
tavoitteiden on oltava kytköksissä missioon ja toiminta-ajatukseen, jotta ne 
omalta osaltaan toteuttavat organisaation toimintaa halutulla tavalla . 
Tavoitteiden asettamisen jälkeen päätetään markkinoinnin strategiasta sekä 
budjetoidaan resurssit.  
Markkinointisuunnittelun prosessi etenee  tästä suunnitelman 
muodostamiseen ja lopulta toteuttamiseen. Suunnitelman toteutumista 
seurataan, päivitetään tarvittaessa sekä tulokset kerätään kasaan. Tulokset 
kertovat kuinka hyvin toiminnan ja markkinoinnin tavoitteet toteutuivat.  
Suunnitteluprosessi on päättymätön: kun prosessi lähenee kiertonsa loppua, 
se samalla luo uudet lähtökohdat seuraavalle lähtökohta-analyysille ja aloittaa 
kiertonsa uudelleen. Edellisistä saaduista tuloksista on helppo muodostaa 
uudet lähtökohdat, tehdä mahdolliset halutut muutokset tavoitteisiin ja aloittaa 
uudelleen lähtökohtien analysointi uusien tietojen perusteella. (Rope  2005, 
464.) 
Seura hyötyy markkinoinnin suunnittelusta monella tavalla. Useisiin seuran 
tavoitteisiin voidaan pyrkiä markkinoinnin keinoin. Markkinoinnin suunnittelun 
hyötyjä ovat esimerkiksi paremmat valmiukset muutoksiin, toiminnan 
selkiytyminen, parempi resurssien hallinta ja aikataulujen tekeminen. 
Mielestäni kaksi viimeiseksi mainittua ovat tärkeimpiä koska seuran toiminta 
perustuu vapaaehtoiselle toiminnalle ja tällöin resurssien kuten ajan ja 
toimijoiden järjestäminen on haastavampaa. 
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2.2 Analyysit markkinoinnin tukena 
Analyysit selvittävät lähtökohtatiedot joita tarvitaan markkinointisuunnitelmaa 
muodostettaessa. Tavoitteena on poimia analysointikohteet ja analyysit, jotka 
ovat markkinointisuunnitelman ja organisaation toiminnan kannalta tärkeät. 
Tietoja kerätessä on huomioitava, että ne käsitellään nykytilannetta sekä 
tulevaisuutta ajatellen . Valintakriteerinä voidaan pitää ajatusta: “Sellaista 
tietoa ei hankita, mitä päätöksenteossa ei tarvita, mutta kaikki sellainen tieto 
hankitaan, joka on välttämätöntä suunnitelman perusteiden ja tavoitteiden 
määrittelemiseksi ”. (Rope & Vahvaselkä 1994, 92.) 
Mielestäni Kouvola Rock n Rollersille sopivimmat analyysit ovat 
organisaatioanalyysi, ympäristöanalyysi, kilpailija-analyysi ja SWOT-analyysi 
joka käyttää aiempien analyysien tietoja hyödyksi ja kerää ne yhteen 
selkeämmäksi kokonaisuudeksi.  Nämä analyysit edustavat myös lähtökohta-
analyysien eri lajeja. Eri analyysilajien avulla pystytään muodostamaan 
kokonaisuus, jossa organisaatiota on tarkasteltu eri näkökulmista. Tällöin 
myös organisaation toimintaa ohjaavia päätöksiä on helpompi tehdä. (Rope 
2005, 464.) 
 
2.2.1 Organisaatioanalyysi 
Kouvola Rock n Rollers Ry on perustettu vuonna 2011. Seura toimii 
Kouvolassa ja Kuusankoskella. Seura on jäsenenä Kymenlaakson Liikunta 
ry:ssä ja oman lajinsa kattojärjestössä Roller Derby Finland Ry:ssä. Seura 
tekee myös yhteistyötä muiden roller derby-seurojen kanssa niin Suomessa 
kuin Pohjoismaissa. Paikallisesti seura toimii tiivisti yhdessä Kouvolan miesten 
derby-joukkueen kanssa. Useat miesteen joukkueen jäsenet toimivat Kouvola 
Rock n Rollerssissa valmennus-, tuomari- tai toimitsijatehtävissä. Seurat 
järjestävät koulutusta sekä harjoittelevat osan ajasta yhdessä. Seurat 
kartoittavat myös tulevaisuudessa mahdollisuudesta yhdistyä hallinnon ja lajin 
harrastamismahdollisuuksien edistämiseksi. Seurassa toimii kuuden hengen 
hallitus ja sen jäsenmäärä on 45 jäsentä . Seuralla on kaksi joukkuetta: A-
joukkue sekä B-joukkue. Pelaajien lisäksi seurassa toimii valmentajia, 
pelituomareita sekä toimitsijoita. (Kouvola Rock n Rollers Ry:n hallitus, 2015.) 
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Vuodesta 2015 lähtien seura kuuluu kattojärjestönsä kautta Suomen 
Luisteluliittoon . Luisteluliittoon kuuluminen tuo mukanaan lisenssit sekä myös 
mahdollisuuden saada roller derbyn vaatimuksia vastaavat vakuutukset. 
(Suomen Luisteluliitto 2015.) 
Seurassa hallituksen tehtävänä on päättää isommista toimintaa pitemällä 
aikavälillä ohjaavista päätöksistä. Seura tekee vuosittain toiminnan raameiksi 
toimintasuunnitelman. Hallitus kokoontuu sääntömääräisissä kokouksissa 
sekä tarpeen vaatiessa. Seuralla ei ole palkattuja työntekijöitä. Hallituksen 
lisäksi seuran sisällä toimii erilaisia toimikuntia, joille on annettu vastuualueita. 
Toimikunnat huolehtivat enemmän päivittäisestä päätöksenteosta ja 
ylläpitävät seuran viikottaista normaalia toimintaa kuten esimerkiksi 
harjoituksia tai tapahtumien järjestämistä. Tämän lisäksi päätöksistä 
keskustellaan tai niitä tehdään usein esimerkiksi Facebookin ryhmien kautta. 
Näin päätöksenteko pysyy joustavana ja seuran jäsenet saavat 
mahdollisuuden vaikuttaa toimintaan. Tehtävästä riippuen toimikunnat 
koostuvat 2- 5 jäsenestä. Vastuualueita ovat valmennus, tiedotus, 
tilanvaraukset, nettisivujen ylläpito, yhteistyökumppanit, sosiaalinen media 
(Twitter ja Facebook), pelikoordinointi, fanituotteet ja palkintojen hankinta. 
Kouvola Rock n Rollers Ry:n säännöissä kiteytyy myös seuran toiminta-
ajatus: "Yhdistyksen  tarkoituksena on harjoitella ja pelata flat track roller 
derbyä. Yhdistys tarjoaa puitteet edistää omaa terveyttään sekä kuntoaan lajin 
parissa. Tavoitteena on kasvattaa lajin harrastajamäärää ja edistää lajin 
näkyvyyttä. Yhdistyksen hallituksen mukaan seura myös edistää liikunnan 
avulla suvaitsevaisuutta tarjoamallaan kaikille täysi-ikäille pelaajille 
mahdollisuus täyskontaktijoukkuelajiin ikään tai kunto- ja taitotasoon 
katsomatta ja ketään syrjimättä. Yhdistyksen toiminnalla rohkaistaan 
edistämään sukupuolten tasaarvoa." 
Seuran toteuttaa toiminta-ajatustaan järjestämällä jäsenilleen sekä myös 
lajista kiinnostuneille erilaista toimintaa 
- Valmennettua joukkuetoimintaa 
- Alkeiskursseja uusille pelaajille 
- Aktiivista valmennus- , toimitsija- , sääntö- ja  tuomarikoulutusta 
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- Harjoitusleirejä ja -otteluita  
- Säännöllistä ottelutoimintaa (Suomi Cup) 
- Open Skate-tapahtumat 
Seura on asettanut seuraavalle kaudelle useita tavoitteita, joista  tärkeimmät 
ovat: tunnettuuden lisääminen niin paikallisesti kuin lajin sisällä, jäsenmäärän 
kasvattaminen ja seuran näkyvyyden kasvattaminen niin että laji vakiintuisi 
niin paikallisella kuin kansallisellakin tasolla. Tavoitteisiin pääsyä voidaan 
edesauttaa markkinoinnin keinoin.  
Rahoitusmalliltaan seura on yksityinen jäsenorganisaatio.  Seuran talous on 
pysynyt vakaana ja se on kasvanut toiminnan mukana. Seuran taloudellisen 
toiminnan pääpaino on kattaa toiminnasta koituvia kuluja. Tuloja seura saa 
pääosin liittymismaksuista, varainkeruutapahtumista, pelien pääsymaksuista, 
arpajaisista ja fanituotteista. Varoja kuluu tilavuokriin, pelitapahtumien 
järjestämiseen sekä osallistumiseen, matkakuluihin, mainontaan, 
välinehankintoihin, kattojärjestömaksuihin, harjoitusleireihin ja 
fanituotetilauksiin . 
Tällä hetkellä seura mainostaa tapahtumia ja turnauksia sosiaalisessa 
mediassa sekä printtimainonnalla.  Seura on saanut myös julkisuutta 
erilaisissa paikallisissa julkaisuissa kuten Seuralla on myös omat nettisivut, 
jossa esitellään seuran toimintaa, jäseniä ja tapahtumia. Suurin osa sisäisestä 
viestinnästä tapahtuu seuran harjoitusten ja sosiaalisen median avulla. 
(Kouvola Rock n Rollers Ry:n hallitus. 2015; Vuokko 2004, 21.) 
 
2.2.2 Ympäristöanalyysi 
Ympäristoanalyysi kartoittaa seuran makroympäristöön kuuluvia asioita, jotka 
vaikuttavat seuran toimintaan. Nämä ovat usein myös asioita, joihin seura ei 
voi vaikuttaa.   
Kouvola Rock’n Rollers on Patentti- ja rekisterihallituksen kautta rekisteröity 
yhdistys.  Patentti- ja rekisterihallituksen mukaan “Rekisteröidyn yhdistyksen 
toiminnan tulee olla järjestäytynyttä ja sen tulee toimia sääntöjensä mukaisesti 
noudattaen yhdistyslakia ja muuta lainsäädäntöä, joka mahdollisesti koskee 
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yhdistyksen toimintaa. “  Mainittuja muita lainsäädäntöjä ovat esimerkiksi 
kirjanpitolaki. (Patentti-ja rekisterihallitus  2010.)  
Roller derby-lajia harrastaessa seura myös sitoutuu noudattamaan lajin 
sääntöjä ja asetuksia. Nämä säännöt tulevat kattojärjestöltä Roller Derby 
Finland Ry:ltä ja kansainväliseltä Women’s Flat-Track Derby Association- 
järjestöltä. Näitä sääntöjä ovat esimerkiksi asetukset kenttien mallista ja 
turnaussäännöt.  Kilpailuihin sekä turnauksiin osallistuminen edellyttää 
pelaajilta minimum skills-osaamista. Tuomareille ja toimitsijoille on asetettu 
myös omat vaatimuksensa ja WFTA tarjoaa vähimmäisvaatimukset 
sertifiointiin. (Women’s Flat Track Derby Association (WFTDA) 2015) 
Paikallisella tasolla seura sopii hallivuoroista Kouvolan kaupungin kanssa. 
Seura harjoittelee Kouvolan kaupungin tarjoamissa tiloissa. Näitä ovat 
Kuusankoskella sijaitsevat sisäcartingrata, Kuusankosken urheilutalon halli ja 
Kouvolassa sijaitsevat Haanojan Haalin urheiluhalli sekä Kouvolan 
yhteiskoulun sali. Kouvolan yhteiskoulun palon jälkeen sali ei ole ole ollut 
käytössä. Pääsääntöisesti harjoitukset keskittyvät Kuusankosken 
urheiluntalon halliin, sillä hallin lattiaan on maalattu pelaamiseen vaadittava 
rata. (Kouvola Rock n Rollers Ry:n hallitus, 2015.) 
 
2.2.3 Kilpailija-analyysi 
Kilpailija-analyysin tarkoituksena on kartoittaa seuran ympäristössä toimivat 
kilpailijat, niiden asema ja luonne . Analyysin avulla voidaan selkiyttää sekä 
parantaa omaa asemaa ja löytää mahdollisia keinoja, joilla erottua kilpailijoista 
paremmin. Kilpailijoiden tunnistamiseksi ehdotetaan kahta eri tapaa. 
Ensimmäinen tapa katsoo kilpailijoita asiakkaan näkökulmasta: asiakkaan on 
valittava tarjolla olevien kilpailijoiden keskuudesta itselleen houkuttavimman 
vaihtoehdon. Toinen tapa ehdottaa kilpailijoiden ryhmittelyä niiden 
kilpailustrategioiden mukaan.  (Rope & Vahvaselkä 1994, 91; McLeish, B., 
2010, 87-88.) 
Nonprofit-organisaatioille kilpailutilanne on haastava. Usein nonprofit-
organisaatioiden resurssit ovat rajallisemmat yrityksiin verrattuna, koska 
esimerkiksi yrityksillä on palkattua työvoimaa ja työhön ei sijoiteta omaa 
vapaa-aikaa. Kilpaillaan siis ajasta ja rahasta. Täten yhdeksi suurimmaksi 
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kilpailijaksi nousee vapaa-aika ja jokaisen omat ajanviettotavat. Seuran ja sen 
toiminnan on osattava tarjota kohderyhmilleen sellainen tarjooma, joka 
houkuttaa valitsemaan juuri seuran toiminnan oman vapaa-ajan käytön 
kohteeksi. 
Pelkästään organisaation toiminnan kannalta seura kilpailee jäsenistä ja 
toimijoista. Jäsenet tuovat seuralle työvoimaa sekä taloudellista tukea 
jäsenmaksujen muodossa. Seuran toiminnan ylläpito ja onnistuminen riippuu 
toimijoiden omasta vapaa-ajan määrästä ja sen ylläpitäminen vaatii 
sitoutumista.  
Taloudellisesti seura kilpailee potentiaalisista sponsoreista, 
yhteistyökumppaneista, tukijoista ja lahjoittajista. Seuran toimintaa tuetaan 
myös tapahtumista saatavilla tuloilla. Otteluita seuraamaan tuleva yleisö on 
myös tällöin seuran toimintaa tukeva tekijä. Tällöin muut vapaa-ajalla 
tapahtuvat tapahtumat ovat kilpailijoita. Tapahtumia järjestävät muut alueella 
toimivat yhteisöt, urheiluseurat, kunta tai yritykset.  
Kouvola Rock n Rollers on urheiluseura. Kouvolan alueella toimii useita 
urheiluseuroja. Tunnetuinpia seuroja ovat KooKoo (KooKoo Ice Hockey Oy), 
Sudet Ry , Indians (Kouvolan Jenkkipallo Ry)  ja Kouvot Ry. 
 
2.2.4 SWOT-analyysi 
SWOT-analyysi on nelikenttäanalyysi joka kartoittaa analysoitavan kohteen 
vahvuudet (strengths), heikkoudet (weaknesses), mahdollisuudet 
(opportunities) ja uhat (threats). Analyysi kokoaa aikaisempien analyysien 
tietojen avulla tärkeimmät kohdat, jotka vaativat kohentamista ja kohdat, joita 
voidaan hyödyntää vielä paremmin. Onnistuessaan SWOT-analyysi tarjoaa 
tiedot, joilla voidaan tehdä toimivia päätöksiä hyödyntäen vahvuuksia. (Rope 
2005, 469.) 
Seuran vahvuuksiin kuuluu mielestäni seuran jäsenten määrän tasainen 
kasvu sekä seuran jäsenien osaaminen. Jäsenillä on erilaisia taustoja 
koulutuksen ja työn suhteen ja usein näitä taitoja käytetään seuran 
toiminnassa joten uusien jäsenien tullessa mukaan jokainen jäsen tuo omat 
tietonsa, taitonsa sekä verkostonsa seuran ulottuville.  Seurassa toimii 
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kokeneita pelaajia sekä tuomareita. Seuran sisällä erilaista lajin omaa ja 
ulkopuolista osaamista voisi vahvistaa vielä entisestään esimerkiksi 
viestinnän, tapahtumajärjestämisen sekä koulutuksen osalta.  Seura tähtää 
kehittämään toimintaa kaikista lajin näkökulmista (pelaaminen, tuomarointi ja 
toimitsijan työt) aktiivisesti palautteen, kouluttautumisen ja suunnittelun avulla.  
Roller derby on uusi laji Suomessa ja on rantautumisestaan lähtien kasvanut 
tasaisesti. Mielestäni laji tarjoaa vapaa-ajan viettoon uuden vaihtoehdon 
verrattuna perinteisimpiin lajeihin. Vaikka laji mielletäänkin naisvoittoiseksi, 
Kouvolan seudun derbytoiminnalla on etu tarjota pelaamismahdollisuutta 
myös miehille oman seuran muodossa. Perinteisemmin miehet ovat päässeet 
lajin pariin osallistumalla vain tuomari- tai toimitsijatoimintaan. Muuten 
Suomessa miehet pääsevät pelaamaan Tampereella tai Helsingissä, joten 
sijainnin kannalta lähialueella ei löydy muuta vastaavaa toimintaa lajin parissa. 
Suurimpana heikkoutena on lajin monimutkaisuus tehden sen hankalasti 
lähestyttävämmän. Monimutkaisen ensivaikutelman saa helposti sen 
nopeatempoisuuden sekä tiukan säännöstön takia. Pelin aikana tapahtuvat 
asiat tapahtumat nopeasti ja ellei laji ole tuttu, on katsojan tai uuden 
harrastajan hankala aluksi hahmottaa pelin kulkua. Tämä voi nostaa kynnystä 
hakeutua lajin pariin tai sen seuraajaksi. 
Alueella uudehko seura myös jää näkyvyydeltään vanhempien sekä 
perinteisempien lajien seurojen alle. Kouvolassa ja sen alueella toimii useita 
tunnetumpien ja perinteikkäämpien lajien seuroja, joiden menestys myös 
kansallisesti on ollut hyvää. Esimerkiksi tänä vuonna varmistunut KooKoon 
nousu SM-liigaan on saanut huomiota ja lisää todennäköisesti myös 
kannatusta. Usemmiten näillä seuroilla on myös suurempi 
markkinointikoneisto, joka huolehtii näkyvyydestä ja tiedottamisesta.Vaikka 
Kouvola Rock n Rollersin talous on vakaa, se on myös pieni ja toiminnan 
ylläpitoon kuluvien varojen määrä riippuu paljon esimerkiksi tapahtumatuloista 
tai ympäristössa tapahtuvista muutoksista kuten hallivuokrien hintojen 
noususta. 
Kasvavalla lajilla sekä seuralla on mielestäni hyvin mahdollisuuksia. Olen jo 
maininnut lajin uutuuden SWOT-analyysin muissa osissa, mutta näen myös 
sen mahdollisuutena. Uusi laji voi myös vedota houkuttelevana vaihtoehtona 
siinä vaiheessa, kun perinteisemmät lajit ovat käyneet jo liian tutuiksi tai niillä 
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ei ole enää harrastajan tai katsojan silmissä mitään uutta tarjottavaa.  
Kasvusta johtuen Suomessa järjestettiin tämän vuoden lokakuussa 
ensimmäinen yhteisvoimin Helsingissä järjestettyyn SUOROK-seminaariin, 
jonka tarkoitus on jatkossa olla vuosittainen tapahtuma.   
Kouvola Rock n Rollers ry tekee tiiviisti yhteistyötä muiden lajin seurojen 
kanssa. Lähimmät seurat ovat Kotka-Hamina alueella toimiva Kotham City 
Rollers ja Lahdessa Lahti Roller Derby. Lajin suosion kasvaessa myös 
Lappeenrantaan, Porvooseen ja Mikkeliin on alkanut kehittyä aktiivisempaa 
seuratoimintaa jo tänä vuonna. Kouvola Rock n Rollers:illa yhdessä Kouvola 
Men’s Roller Derby:n kanssa on myös mahdollisuuksia tiivistää yhteistyötä 
lähialueen seurojen kanssa ja yhteisen toiminnan kautta myös alueellinen 
näkyvyys niin seuroille kuin lajillekin vahvistuu. Yhteistyö muiden paikallisten 
urheiluseurojen kanssa on myös mahdollisuus.  
Seuran toiminnan kasvaessa ja vakiintuessa avautuu myös mahdollisuudet 
parempien sponsorointi- ja yhteistyökumppanien hankinnassa. Seura on ollut 
tässä aloitteellinen ja esimerkiksi aloitti yhteistyön Kouvolan keskustan 
tuntumassa sijaitsevan Pub 23:sen kanssa. Tällä hetkellä seurassa toimii 
työryhmä, joka kartoittaa potentiaalisia sponsori- sekä yhteistyökumppaneita. 
Seuran yhtenä uhkana on seuran sisäiset sekä ulkopuolelta tulevat 
muutokset. Sisäisesti suurin uhka on aktiivisten tekijöiden määrän 
väheneminen. Seura toimii vapaaehtoisvoimin ja sen ylläpitäminen vaatii 
tekijöiltään paljon aikaa. Tälläisiä uhkia ovat loukkaantumiset tai muutokset 
elämäntilanteissa. Uhkana on myös tiedon ja taidon katoaminen ihmisten 
lähtiessä seurasta.  
Ulkoisesti uhkia tulee ympäristöstä. Yleinen taloustilanne vaikuttaa paljolti 
kunnan toimintaan ja varsinkin eri palvelujen hinnoitteluun. Yritysten ja kunnan 
yhteistyöherkkyys ja sponsorointialttius riippuvat yleisen sekä organisatioiden 
oman taloustilanteiden mukaan. Taloustilanne vaikuttaa myös kuluttajien sekä 
pelaajien valintoihin. Potentiaaliset tapahtumaan tulevat katsojat harkitsevat 
tarkemmin mihin vapaa- aika ja varat kulutetaan. Taloudellisen tilanteen 
ollessa tiukalla yleishyödyllisistä ja vapaa-ajan tarpeita tyydyttävistä asioista 
karsitaan tai valitaan ne edullisimmat vaihtoehdot. Pelaajien kannalta on 
harkittava tarkemmin esimerkiksi tarvittavien urheiluvälineiden hankkimista tai 
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paikkakunnan ulkopuolella järjestettävien harjoitusotteluihin osallistumista, 
sillä matkakuluja kertyy helposti jo pelkästään Suomen sisällä matkustaessa. 
 
2.3 Segmentointi ja kohderyhmät 
Organisaation ei kannata lähteä pyrkimään tyydyttämään kaikkia tarpeita sillä 
se ei siihen kykene. Segmentoinnin avulla on etsitään oikeanlaiset 
asiakasryhmät, joihin markkinointi voidaan kohdistaa. Valitut asiakasryhmät 
ovat sellaisia, joiden tarpeisiin voidaan vastata kilpailukykyisesti. 
Segmentteihin jako tehdään asiakkaita yhdistävien samojen piirteiden 
perusteella. Asiakassuhdesegmentoinnissa asiakkaat määritellään 
hyödykkeiden ostomäärän mukaan. (Rope 2005, 167.) 
Asiakaslähtöinen markkinointi tarkoittaa, että markkinointi suunnitellaan 
valittujen segmenttien asiakasryhmien tarpeiden pohjalta ja tarkoituksena on 
saada asiakassuhteita, jotka kannattavat organisaation toimintaa . 
Segmentointi auttaa myös kohdistamaan markkinointiin panostettuja 
resursseja, auttaa löytämään oikeat viestintäkanavat ja luo myös 
organisaation profiilia. Asiakassuhdesegmentointi jakaa asiakkaat näiden 
kuluttamisen mukaan. (Bergrström & Leppänen 2009, 150- 151.) 
 
2.4 Suurasiakkaat 
Suurasiakkaat ovat asiakkaat, jotka kattavat 20 prosenttia organisaation 
asiakkaista ja he myös kuluttavat organisaation palveluja eniten 80 prosentilla.   
Tämä ryhmä on organisaation toiminnan kannattavuuden kannalta tärkein. 
Prioriteettina on siis ylläpitää asiakkuussuhdetta esimerkiksi palvelun tai 
etujen avulla. Tuottavuuden lisääminen tässä ryhmässä on esimerkiksi yksi 
tämän ryhmän markkinoinnin tavoitteista. (Bergrström & Leppänen 2009, 
156.) 
Kouvola Rock n Rollersin yksi suurasiakkaista ovat seuran pelejä katsomaan 
tulevat asiakkaat. Katsojat ovat usein lajin harrastajia, jotka matkustavat 
pitemmänkin matkan päästäkseen seuraamaan pelejä ja lähialueelta saapuvia 
katsojia. Tapahtumien aikana seura tarjoaa tietoutta lajista, kahvio- ja 
kannatustuotteiden myyntiä. Usein tapahtumassa myös vierailevat joukkueet 
17 
 
tuovat omia tuotteitaan myytäväksi sekä lajin urheiluvälineitä myyvät yritykset 
saapuvat esittelemään tuotteitaan. Ottelut mielletäänkin yhtenä tapana päästä 
hankkiman ja kokeilemaan eri tuotteita ennen ostoa sillä yleensä suurimmaksi 
osaksi ajasta tuotteet ovat saatavilla useimmille vain netissä.  Lajin harrastajat 
ovat olleet alusta asti mukana eri tapahtumissa ja todennäköisesti tulevat 
seuraamaan pelejä jatkossakin. Kahtena muuna pienempänä osiona 
suurasiakkaiden ryhmänä voidaan pitää paikallisia urheiluharrastajia ja –
kannattajia jotka yleisesti tukevat paikallista urheilua sekä pelaajien omat 
tuttavat ja perheenjäsenet, jotka usein tulevat seuraamaan peliä suurissakin 
ryhmissä.  
Seuran suurasiakkaita ovat myös seuran jäsenet, jotka seuran 
jäsenyysmaksua vastaan saavat harrastaa lajia, osallistua virallisiin otteluihin 
ja kehittyä lajin parissa. Jäsenet tuovat myös henkisiä sekä 
työvoimaresursseja seuraan ja mielestäni tämä on myös seuran sisällä tärkeä 
asiakassuhde, jota pitää ylläpitää. Mielestäni parhaimmat ratkaisut tähän 
löytyvät seuran sisältä aktiivisen kommunikoinnin ja palautekeskustelun 
kautta. 
 
2.5 Satunnaisasiakkaat 
Satunnaisasiakkaina pidetään asiakkaita, jotka tulevat uusina tutustumaan 
organisaatioon ja sen tarjoamiin palveluihin sekä mahdollisesti kokeilevat niitä. 
Näistä asiakkaista pyritään saamaan organisaatiolle uusia kanta-asiakkaita .  
Satunnaisasiakkaita ovat pelejä seuraamaan tulevat paikalliset asiakkaat, 
jotka ovat esimerkiksi nähneet tapahtumamainoksen tai ovat lajin parissa 
olevan suosituksesta tulleet katsomaan mistä on kyse. Lähialueelta voi tulla 
satunnaisesti lajia myös seuraamaan alueen muut urheiluharrastajat. 
Satunnaisasiakkaita ovat myös asiakkaat, jotka tulevat kokeilemaan lajia 
esimerkiksi Open Skate-tapahtumien kautta. Open Skate-tapahtuma 
järjestetään tarpeen vaatiessa mutta yleensä n. 1- 3 vuodessa. Open Skate- 
tapahtumien tarkoitus on tuoda lajia tutuksi paikallisella tasolla mutta myös 
houktuella uusia harrastajia lajin pariin käytännön kokeilun kautta. Jos Open 
Skate-tapahtumasta löytyy tarpeeksi kiinnostuneita, seura järjestää heille 
parin kuukauden kuluessa aloittelijoiden kurssin. Aloittelija-kurssi ei vielä sido 
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kokeilijaa seuraan, vaan siitä peritään erillinen osallistumismaksu jolla 
katetaan esimerkiksi hallien vuokrauskulut. 
Mielestäni tässä segmentin tavoittamisessa ja sitouttamisessa on vielä kasvun 
varaa ja kaikkea potentiaalia ei ole vielä hyödynnetty. Paikallisia 
satunnaisasiakkaita tavoitettaessa seuran olisi hyvä selvittää vielä tarkemmin 
toimivimmat viestintäkanavat sekä panostaa niihin enemmän sekä vähentää 
kannattamattomien käyttöä. Tämän kautta satunnaisten asiakkaiden määrää 
voidaan kasvattaa ja seura saa suuremman segmentin jota voi pyrkiä 
sitouttamaan paremmin. Satunnaisia asiakkaita voi esimerkiksi sitouttaa 
tarjoamalla sarjalippuja otteluihin tai tulevaisuudessa mahdollisesti tarjota 
lippupaketteja, kuten esimerkiksi maksetaan neljä lippua ja tarjotaan yksi 
kaupan päälle.  
Lajin pariin Open Skate-tapahtumien kautta tutustuville tärkeintä on 
informaatio, jolla luodaan ensivaikutelma lajin parissa harrastavilta. Selkeä 
toiminnan esittely ja mitä lajin harrastaminen vaatii voi vaikuttaa asiakkaan 
osallistumispäätökseen. Laji voi vaikuttaa aluksi hankalalta, mutta tähän voi 
varautua hyvällä tapahtuman sisällönsuunnittelulla sekä aktiivisella 
tiedottamisella. Usein myös kalliiden varusteiden hankkimisen kynnystä on 
madallettu lainaamalla varusteita ja mielestäni seuran kannattaakin pitää 
pientä vara-varastoa jäsenilleen ja aloittelija-kurssille osallistuville mahdollisille 
harrastajille. 
 
2.6 Ei vielä-asiakkaat 
Ei vielä-asiakkailla tarkoitetaan potentiaalisia asiakkaita, jotka voidaan 
tavoittaa markkinoinnin keinoin mahdollisiksi kokeilijoiksi. Tälläisiä asiakkaita 
yritetään saada aluksi kokeilemaan organisaation tarjoamia palveluja ja 
parhaimmillaan ei vielä-asiakas päätyy satunnaisasiakkuuden kautta 
suurasiakkaaksi.   
Mielestäni osan ei vielä-asiakkaista voidaan saavuttaa yleisen näkyvyyden ja 
tunnettuuden parantamisella. Laji sekä Kouvola Rock n Rollers ovat uusia 
tuttavuuksia ja tilaa kasvulle on vielä. Lajin tullessa näkyvämmäksi niin 
kansallisesti kuin paikallisesti, madaltaa se ei vielä-asiakkaan kynnystä löytää 
seuran markkinoinnin piiriin. Tunnettuutta ja näkyvyyttä tuo myös aktiivinen 
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osallistuminen paikalliseen urheilutoimintaan ja yhteistyöhön niin kunnan 
liikuntakordinaattoreiden kuin potentiaalisten yrityskumppanien suuntaan. 
Yhteistyökumppanit ja sponsorit voivat tuoda seuralle näkyvyyttä uusissa 
paikoissa. Tällä hetkellä seuraa voi lähestyä sosiaalisen median tai seuran 
verkkosivujen kautta.  
Mahdolliset yhteistyökumppanit ja sponsorit ovat myös ei vielä-asiakkaita. 
Seura on vasta hiljattain aloittanut toiminnan sponsorien ja yhteistyö-
kumppaneiden kartuttamiseksi ja suunnittelee tällä hetkellä toimintamalleja 
tämäntyyppisten asiakassuhteiden muodostamiseksi. Tärkeää mielestäni 
tässä vaiheessa on kartoittaa tarkasti, mitä seura kykenee tarjoamaan 
kumppaneilleen resurssien puitteissa ja mitä hyötyjä yhteistyöltä ja 
sponsoroinnilta voidaan pyytää. Sponsorointi- ja yhteistyön kannalta 
huolellinen ja kokonaisvaltainen suunnittelu ovat avainasemassa. 
Seura itse voi myös kohdistaa markkinointiaan tarkemmin. Seuran on hyvä 
selvittää esimerkiksi tapahtumien aikana, mistä tapahtumiin osallistuvat 
asiakkaat löysivät tietoa seurasta ja sen tapahtumista. Tiedon avulla jo 
valmiita viestintäkanavia voidaan vahvistaa ja mahdollisesti vähentää niistä, 
jotka eivät yletä asiakkaita. 
 
2.7 Markkinoinnin tavoitteet 
Markkinoinnin tavoitteita asetettaessa on tarkoitus miettiä mitkä tuotteet ja 
palvelut myydään millekin markkinoille tai asiakasryhmille. Tavoitteisiin 
pyritään pääsemään erilaisten kilpailukeinojen avulla. Kilpailukeinojen 
perusteella luodaan strategiat ja strategiat suunnitellaan olemassaolevia 
resursseja hyödyntäen. Tätä kokonaisuutta voidaan tarkentaa  tarkemmillä 
yksittäisillä kampanja- ja viestintäsuunnitelmilla sekä budjetoinnilla.  
Markkinoinnin tavoitteiden pitäisi myös olla selkeästi määritettyjä ja 
mitattavissa eli suunnitelmaa tuloksia voidaan verrata tavoitteisiin ja täten 
selvittää suunnitelman menestys. (Westwood 2006, 33.) 
Markkinoinnin tarkoitus on myös vaikuttaa eli aluksi kannattaa selvittää mitä 
pitää tehdä, jotta non-profit orgaanisaatio saa tukea toiminnalleen, kasvattaa 
jäsenmääriään tai lisää tunnettuuttaan. Tavoitteiden muuttuminen toiminnaksi 
vaatii kohderymissä päätöksentekoprosessin käynnistymistä. Päätöksenteon 
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prosessi hakee vastauksia kysymyksiin ja joihin non-profit organisaation pitää 
osata vastata. Vaikutustyö kuvataan portaittain ja se alkaa tiedon tarpeesta ja 
siirtyy saatujen mielikuvien kautta toimintaan. (Vuokko 2004, 43.) 
Seuran pitkän aikavälin tavoitteista suurimpia on saada lajitietoutta paremmin 
esille. Tämän tavoitteen ympärille voidaan mielestäni rakentaa erilaisia 
välitavoitteita, jotka pyrkivät päätavoitteeseen, mutta myös parantavat myös 
seuran näkyvyyttä mutta tukevat seuran toimintaa myös taloudellisesti. 
Lajitietouden levittäminen on myös kansallisesti yksi tavoitteista ja tässä 
seurat useasti tekevätkin yhteistyötä sen eteen. Esimerkiksi Kotkan 
Meripäivillä 2015 Kouvola Rock n Rollers osallistui yhdessä Kotham City 
Rollers- joukkueen kanssa Meripäiväparaatiin sekä järjestivät näytösottelun 
satama-alueella. (Kouvola Rock n Rollers Ry:n hallitus, 2015.) 
 
2.8 Markkinoinnin strategia 
Markkinoinnin strategialla tarkoitetaan keinoja, joilla saavuttaa markkinoinnille 
asetetut tavoitteet. Strategiapäätökset ja markkinoinnissa käytettävät 
kilpailukeinot muodostetaan aikaisemmin hankittujen tietojen perusteella. 
Näitä linjauksia tehdessä on kuitenkin hyvä muistaa myös organisaation 
kokonaisvaltaisen toiminnan tavoitteiden ja markkinoinnin tavoitteiden välinen 
suhde. Strategiat ovat laajamittaisempia linjauksia, eivätkä sisällä niinkään 
yksityiskohtaisia tai päivittäisiä toimintoja. Jälkimmäisinä mainitut kuuluvatkin  
taktisen markkinoinnin piiriin. Yhdessä nämä muodostavat kokonaisuuden, 
jota kutsutaan markkinoinnin arvoprosessiksi . Arvoprosessi vastaa 
kysymykseen: ”Mitä tarjotaan ja kenelle?” (Westwood 2006, 45; Vuokko 2004, 
134.) 
Kouvola Rock n Rollers Ry.n Kohdalla suurin osa tarjotuista hyödykkeistä ovat 
palveluja. Palvelujen tuotteistus selkeyttää kokonaisuuksia, joita organisaatio 
voi tarjota. Tuotteistettu palvelu koostuu kolmesta osiosta, joita ovat nimi, 
sisältö sekä hinta. Tällöin asiakas tunnistaa, mitä palveluun kuuluu ja millä 
hinnalla palvelun saa käyttöönsä.  (Rope 2005, 215.) 
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3 MARKKINOINNIN KILPAILUKEINOT 
Markkinoinnin kilpailukeinot ovat osistaan joustava kokonaisuus, jonka 
tarkoituksena on koota organisaatiolle oikeat toimintatavat kohderyhmiä 
lähestyttäessä. Kilpailukeinoista koostuvaa kokonaisuutta kutsutaan 
markkinointimixiksi.  Keinot määritellään organisaation ominaisuuksien, 
toimintaympäristön ja resurssien mukaan. Määritettyjen kilpailukeinojen välille 
kuuluu synergiavaikutus, eli niiden on myös tarkoitus tukea toisiaan  ja 
yhdistetty vaikutus on suurempi kuin kahden kilpailukeinon vaikutus erikseen. 
(Bergrström & Leppänen  2009)  
Markkinoinnin kilpailukeinojen keskeisimmistä osista koostuvaa mallia 
nimitetään 4P-malliksi. Osat ovat tuote (product), hinta (price), saatavuus 
(place) ja markkinointiviestintä (promotion). Ajan kuluessa ja ympäristön 
olosuhteiden kehittyessä näiden keinojen ympärille on kehitetty muita 
avustavia kilpailukeinoja organisaation tyypin mukaan. Mielestäni näiden 
neljän ydinkeinoa tukevia keinoja kannattaa valita, sillä ne voivat hyödyntää 
muuten ulkopuolelle jääviä resursseja tai käyttää olemassa olevia resursseja 
tehokkaammin tarkentamalla niiden käyttöä. Mielestäni näitä muita keinoja 
kannattaa hyödyntää, sillä 4P-malli yksin on enemmän tuottoon ja 
liiketoimintaan orientoitunut malli ja se pelkästään ei palvele non-profit 
organisaation etuja, vaikka taloudellinen vakaus onkin yksi tärkeä elementti. 
(Bergrström & Leppänen  2009) 
 
3.1 Tuote 
Tuote on organisaation tarjoama fyysinen tuote tai palvelu. Yhdessä näistä 
käytetään nimitystä hyödyke. Tuote kilpailukeinona on siitä tärkeä, että 
useimmat muut kilpailukeinot kuten hinta tai saatavuus määräytyvät paljon 
hyödykkeen ominaisuuksien mukaan. Organisaation tarjotessa hyödykettä se 
tarjoaa markkinoinnin näkökulmasta kokonaisuutta, joka koostuu 
hyödykkeestä itsestään, hyodykkeen tarjoamastä hyödystä ja sen kuluttajalle 
antamasta arvosta.  
Non-profit organisaatiot keskittyvät enemmän jonkin palvelun,  kuin 
varsinaisten fyysisten tuotteiden tarjoamiseen ja tarjolla olevat palvelut 
perustuvat organisaation arvoihin ja missioon. Mahdollisilla fyysisillä tuotteilla 
22 
 
on ennemminkin pääpalvelua tai toimintaa tukeva rooli. Palvelut eroavat myös 
tuotteista muuntautumiskykynsä takia. Usein palvelu muotoutuu 
palveluntarjoajan ja -vastaanottajan vuorovaikutuksesta. Laadun määrittelee 
ennemminkin se, kuinka hyväksi tarjottu palvelu koetaan. (Vuokko 2004, 153.)  
Palvelujen suunnittelu alkaa nonprofit-organisaation missiosta tai toiminta-
ajatuksesta. ja sen suunnittelu tarkentuu kun mukaan huomioidaan resurssit 
sekä luodut tavoitteet. Palveluita kannattaa myös suunnitella eri kohderyhmien 
tarpeiden perusteella. Seuran ydintuote on tarjota mahdollisuus harrastaa ja 
kehittyä roller derbyn parissa. Seuran kautta pääsee pelaamaan sarjatasolla 
sekä seuran kautta on mahdollista hakeutua pelaamaan myös maata 
edustavassa edustusjoukkueessa. Palvelu siis muodostuu selkeästi seuran 
toiminta-ajatuksen ympärille. Seura tarjoaa tämän tueksi harjoitustilat, 
valmennuksen ja koulutuksen. Seura ostaa myös tämän tueksi valmennusta ja 
koulutusta seuran ulkopuolelta seuran kaikille jäsenille tarpeesta riippuen. 
Tarvetta kartoitetaan aktiivisesti palautekeskustelun ja lajikehityksen kautta. 
Palveluiden kehittäminen on tärkeää asiakastyytyväisyyden kannalta, sillä 
asiakas voi kokea saavansa tarpeisiinsa paremmin vastaavaa palvelua 
muualta.  Mielikuvana halutaan tarjota oman hyvinvoinnin ja terveyden 
edistämistä liikunnallisin keinoin. Laji luo kuvan vauhdikkuudesta sekä 
joukkuetoiminnasta. Sosiaalista arvoa voi luoda mielikuva kuulumisesta 
joukkueeseen ja yhdessä tekemisen mahdollisuus. Mielestäni hyvä 
keskusteluyhteys, ydinpalvelujen monipuolisuus ovat avain tämän 
kohderyhmän tyytyväisyyteen. Keskusteluyhteyden kautta voidaan muuttaa 
tarjottua palveluja joustavasti tarpeiden mukaan, Myös avoin mahdollisuus 
vaikuttaa seuran toiminnan suunnitteluun tukee kehitystä. Jokaisella jäsenellä 
on mahdollisuus osallistua seuran eri toimintojen ylläpitämiseen ja 
suunnitteluun. Rytmitystä ja johdonmukaisuutta kannattaa pitää yllä yhteisellä 
toimintasuunnitelmalla sekä säännöllisellä tiedottamisella esimerkiksi 
yhdistyskokouksien kautta. Suunnitelmallisuutta lisää myös seuran oma 
vuosikello, jota voi päivittää tarpeen mukaan. Lisäetuina jäsenillä on 
mahdollisuus hyödyntää yhteistyökumppanien tai sponsorien tarjoamia etuja. 
Tällä hetkellä esimerkiksi Pub23 on tarjonnut tilojaan seuran käyttöön 
varainkeruutapahtumien, kokouksien käyttöön ja fysioterapeutti Niina 
Immonen tarjoaa palveluistaan seuran jäsenille pientä alennusta. 
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Toisena suurasiakasryhmänä mainitsin aiemmin asiakkaat, jotka tulevat 
seuraamaan pelejä, olivatpa he lajin harrastajia tai lähialueen urheilun 
kannattajia. Heille ydinpalveluna on tarjota mahdollisuus seurata lajin pelejä, 
mahdollistaa puitteet tutustua lajiin paremmin tai tutustua esimerkiksi roller 
derby-tarvikkeisiin. Palvelu tarjoaa asiakkailleen hyvän pelikokemuksen ja tuo 
lajiin liittyvät asiat yhteen paikkaan tarjolle siinä, missä yleensä ne ovat 
esimerkiksi saavutettavissa vain netin kautta (esimerkiksi luisteluvälineet). 
Pelit ja lajin tapahtumat ovat merkittävässä roolissa lajitietouden tuomisessa 
esiin. Myös tässä kohderyhmässä piilee potentiaalia uusien harrastajien 
muodossa tai verkostoitumisessa. Mielestäni seuran kannattaakin panostaa 
tapahtumien järjestämiseen niin, että tapahtumat ovat aina hyvin järjestettyjä 
ja niistä on tiedotettu riittävästi. Tämän palvelun kehittämistä voisi parantaa 
esimerkiksi tutkimuksella, jossa selvitetään ko. kohderyhmän syitä miksi ovat 
tulleet tapahtumiin, mitä haluavat tapahtumilta lisää tai mistä ovat saaneet 
tietoa tapahtumasta. Tälläisen tutkimuksen tekeminen säännöllisesti voi 
auttaa parantamaan myös näkyvyyttä ja kohdentamaan viestintää. 
Tapahtumien ja pelien kautta pystytään myös tuomaan esille seuran muita 
palveluja. Tapahtumiin hankitaan juontajat, jotka selostavat sekä selventävät 
pelin kulkua. Selostuksen kautta seura pystyy myös mainostamaan 
yhteistyökumppaneitaan sekä omia palvelujaan. Tämä on yksi kanava 
esimerkiksi Open Skate tapahtuman ja aloittelijakurssin mainostamiselle, jolla 
pyritään saamaan satunnaisasiakkaista lajin harrastajia ja parhaimmassa 
tapauksessa luodaan tietä asiakkasta jäseneksi asti. Aloittelijakurssi on 
palveluna tärkeä, sillä sen kautta saadaan seuran tarvitsemat osaavat pelaajat 
ja mahdollisesti sen lisäksi uudet henkilöt tuovat lisää resursseja seuralle. 
Aloittelijakurssia kehitetään erillisesti ja se on suunniteltu niin, että kurssille on 
mahdollista tulla osaamis- tai kuntotasosta huolimatta. Kurssi huolehtii 
perustarpeista ensin, eli luistelutaidon ja kunnon kehittämisestä. Kurssin 
edetessä siirrytään hiljattain itse lajin opetteluun turvallisesti. Turvallisuutta 
pidetään tärkeänä. Aloittelijakurssiin kuuluukin minimum-skills-testit, jotka 
läpäistessään aloittanut pelaaja osoittaa kykenevänsä harrastamaan lajia 
turvallisesti. Kurssi tarjoaa myös tietoa lajista kokonaisuudessaan eli kertoo 
myös toimitsijatyöstä tai seuran muusta toiminnasta (hallitustoiminta, 
valmennus yms.). Aloittelijakurssi on seuran toiminnan jatkuvuuden ja 
tulevaisuuden kannalta ratkaiseva tekijä. Kurssi luo ensimmäiset mielikuvat ja 
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kokemukset lajista ja sen harrastamisesta seurassa. Tämä myös pitkälti 
määrittelee, haluaako kurssille osallistuva jäädä seuraan jäseneksi ja jatkaa 
lajin parissa. Tähän on hyvä luoda tavoitteita, esimerkiksi Open Skate -
tapahtumiin saada vähintään 20 kokeilijaa, joista saadaan 10- 15 
aloittelijakurssille. Seura ja kurssi tehdään myös helpommin 
lähestyttävämmäksi tarjoamalla aluksi kokeilijoille luisteluvälineet ilmaiseksi 
lainaan ja kurssille saa osallistua 2- 3 kertaa kokeilumielessä ennenkuin 
kurssista laskutetaan. Tämän jälkeen seura antaa ohjeistusta ja apua 
välinehankinnoissa. Nyt uutena mahdollisuutena tarjotaan opiskelijoille 5 € 
euron alennusta. (Opiskelijan Kymenlaakso  2015) 
Open Skate ja pelitapahtumat ovat myös tärkeitä ei vielä-asiakkaille. Näiden 
asiakkaiden tavoittaminen vaatii enemmän viestintää sekä mainonnan 
käyttämistä. Seura aktiivisesti osallistuu paikallisesti eri hyvinvointitapahtumiin 
kuten vuoden alussa Kouvolan kaupungintalolla järjestettyyn Love It-
tapahtumaan ja Kymenlaakson Ammattikorkeakoulun opiskelijakunnan 
järjestämään hyvinvointiviikkoon molemmilla koulun kampuksilla. Yhteisesti eri 
asiakasryhmiä tavoitellaan muun muassa maksullisella some-mainonnalla 
(esimerkiksi Facebookin ostettu mainostila). Mielestäni seuraavaa 
talousarviota tehdessä seuran kannattaa harkita tarkemman 
markkinointibudjetin tekoa. Aluksi riittäisi tiedossa olevat järjestettävät pelit 
sekä Open Skate ja kuinka paljon resurrsseja näiden mainostamiseen olisi 
saatavilla. Toisena vaihtoehtona on jakaa markkinointibudjetti 
asiakasryhmittäin. 
Ei vielä-asiakkaisiin lukeutuvat myös potentiaaliset yhteistyökumppanit ja 
sponsorit. Heille esimerkiksi tapahtumat ovat tapa hankkia näkyvyyttä. Heille 
seuran palvelut suunnitellaan molemminpuolisen hyödyn pohjalta. Seuralla on 
tarjota yhteistyökumppaneilleen tapahtumanäkyvyyden lisäksi näkyvyyttä 
sosiaalisessa mediassa. Seura myös tarkastelee yhteistyökumppanuuttaan 
niin, että esimerkiksi seuran jäsenet voivat sopia yhteistyökumppanin kanssa 
oman asiakkuussuhteen. Yhteistyösopimuksen myötä fysioterapeutti Niina 
Immosen yritys sai useita seuran jäseniä asiakkaikseen ja uusia jäsenia 
rohkaistaan käyttämään ko. yrityksen palveluita. Mielestäni tätä voidaan 
edistää erilaisten yhteistyöpakettien suunnittelulla ja ne räätälöidään vielä 
molemmille osapuolille sopivammaksi. Kuitenkin valmiiksi mietityt lähtökohdat 
antavat pohjan yhteistyön sopimiselle ja antavat myös paremman kuvan 
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seurasta, joka suunnitelmallisesti huolehtii yhteistyö- ja sponsorointiasioistaan. 
Seuran on hyvä kerätä tietoa siitä, kuinka paljon eri viestintäkanavat 
saavuttavat asiakkaita. Esimerkiksi facebook-päivityksen nähneiden 
keskiarvo, tapahtumakävijöiden määrät, tapahtumasuunnitelmat jne. 
Tämänkaltainen tieto auttaa myöhemmin eri yhteistyö- ja sponsorisuhteiden 
palveluiden suunnittelussa. 
 
3.2 Hinta 
Hinta kertoo hyödykkeen arvon rahana. Hinta on myös ostopäätöksen 
kriittisimpiä tekijöitä, sillä asiakasmyönteisen ostopäätöksensä tehdessään 
kokee saavansa hyödykkeestä tarpeeksi vastinetta rahoilleen. Hinta on 
kilpailukeinoista myös se, joka suoraan tuo tuottoa organisaation kassaan. 
Muut kilpailukeinot vaativat rahaa toimiakseen. Hinnan lisäksi ostopäätökseen 
vaikuttavat hyödykkeen laatu ja ominaisuudet. Hinnoitteluprosessi ottaa 
huomioon hinnan muodostamisen monesta eri näkökulmasta ja sen avulla 
voidaan hahmottaa hyödykkeille hinta, joka pystyy kilpailemaan markkinoilla. 
Hinnoitteluprosessiin kuuluu kolme vaihetta, jotka ovat hinnoittelupolitiikka, 
hinnoittelutekniikka ja lopuksi varsinaiset hinnoittelupäätökset. (Rope 2005, 
222, 225.) 
Non-profit organisaation on tarkoitus usein kerätä varoja oman toiminnan 
ylläpitämiseen ja mahdollisesti sen asian eteen jota se ajaa. Vaikka 
taloudelliset tavoitteet eivät siis ole pääsääntöisesti voiton tuottaminen 
millekään omistustaholle, voi organisaatiolla olla kuitenkin toisenlaisia 
taloudellisia tavoitteita kuten talouden pitäminen vakaana tai ylijäämän 
kohdistaminen toiminnan kehitykseen. (Vuokko 2004, 20.) 
Kouvola Rock n Rollers Ry:n pääsääntöinen tavoite on käyttää yhdistyksen 
varat yhdistyksen toiminnan ylläpitämiseen ja tarjottavien hyödykkeiden 
kehittämiseen. Varoja kerätään vuosittaisella jäsenmaksuilla, kuukausittaisella 
salimaksulla ja erilaisilla varainkeruutapahtumilla kuten esimerkiksi 
yhteistyökumppanien kanssa yhdessä järjestetyillä musiikkitapahtumilla. 
Pelitapahtumista pyritään myös saada kassavirtaa, vaikka ensisijainen tavoite 
on aina kattaa järjestelyistä koituneet kulut. (Kouvola Rock n Rollers Ry:n 
hallitus, 2015.) 
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Hinnat ovat määräytyneet kulujen mukaan. Suurimmaksi kuukausittaiseksi 
kulueräksi nousee Kuusankosken urheiluhallin salivuokra, joka määräytyy 
käytön mukaan. Tätä kattaakseen, seuran luistelijajäsenet maksavat 
kuukausittain 18 euroa salivuokrien kattamiseen. Vuosittainen jäsenmaksu on 
10 euroa. Maksuista sovitaan tarvittaessa yhdistyksen vuosikokouksessa ja 
sitä muutetaan tarpeen mukaan. Hintaan ja sen muodostamiseen voi 
vaikuttaa jäsenistön mielipide. Ylijäämä raha osoitetaan usein jäsenien 
koulutukseen kuten ulkopuolisen vierasvalmentajan hankkimiseen tai 
matkustuskuluihin. Hankituilla varoilla myös hankitaan tarpeen mukaan 
seuralle harjoitteluvälineitä, työvälineitä tai esimerkiksi pelin aikana tarvittavia 
varusteita kuten esimerkiksi valkotaulut tai ratateipit. (Kouvola Rock n Rollers 
Ry:n hallitus. 2015. Haastattelu.) 
Seuran peleihin myydään yleisölle lippuja. Lippujen hinta on ollut välillä 5- 8  
euroa. Pienemmällä lippuhinnalla halutaan madaltaa ostopäätöksen kynnystä 
silloin, kun urheilulaji ei ole niin tunnettu ja tämä on ollut seuralta tietoinen 
valinta. Vieraampaa lajiin on helpompi tutustua, kun esimerkiksi pääsylippu ei 
ole niin kallis. Hinta kuitenkin kattaa tapahtumaan menevät kulut. Liput ovat 
edullisemmat verrattuna paremmin tunnettuihin urheilulajeihin kuten jääkiekko 
tai koripallo.Ylintä sarjatasoa pelaavien KooKoon pelien liput ovat 24- 8 euroa 
riippuen lippukategoriasta sekä Kouvojen liput ovat 16 - 8 euroa. (KooKoo 
Hockey Oy 2015; Kouvot Ry 2015.) 
Seuran järjestämät avoimet koulutukset katetaan osallistumismaksulla. 
Tälläisenä esimerkkinä ovat esimerkiksi ulkomailta tulleet valmentajat. Seura 
varaa valmentajan, myy treenipaikat ensimmäiseksi omille jäsenilleen ja sen 
jälkeen avoimeksi jääneet paikat myydään muiden seurojen pelaajille. 
Riippuen valmentajan tarjoamista palveluista, paikkojen hinnat ovat olleet 5- 
15 euroa. (Kouvola Rock n Rollers Ry:n hallitus, 2015) 
Aloittelijakurssi on myös hinnoiteltu. Aloittelijakurssin hinnaksi seura on 
asettanut 40 euroa. Kurssin kesto riippuu osallistuvien asiakkaiden taitotason 
mukaan. Hinnalla katetaan salivuokra sekä valmentaminen. Nyt seura tarjoaa 
opiskelijoille kurssia 5 euroa halvemmalla opiskelijakorttia vastaan.  
Open Skate-tapahtuman, eli luistimien kokeilun ja lajiin tutustumisen seura on 
pitänyt ilmaisena. Seura järjestää varusteet kokeilijoille lainaksi tapahtuman 
ajaksi ja tapahtuman aikana käydään lävitse esimerkkejä aloittelijakurssin 
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harjoituksista. Tapahtuman aikana esitellään myös lajia ja seuran toimintaa. 
(Kouvola Rock n Rollers Ry:n hallitus, 2015.) 
Mielestäni hinnoittelussa on joustovaraa, mutta vasta tulevaisuudessa, jolloin 
laji sekä seura ovat paremmin tunnettuja. Tämänhetkinen hinnoittelu kattaa 
kulut ja huolellisella taloudellisella suunnittelulla seuran talous pysyy vakaana 
mutta pitää yhä mahdollisuuden kehitystyöhön avoimena. Pelaajan aloittaessa 
lajin harrastamisen, suurimmat kulut pelaajalle tulevat välineiden hankinnasta. 
Seuran kannattaakin jatkaa yhteistyötä myös lajiin erikoistuneiden kauppojen 
kanssa. Tällä hetkellä seuran jäsenillä on mahdollisuus ostaa kahdelta 
yritykseltä luisteluvarusteita alennetuin hinnoin. 
Tapahtumien lippuhintoja ei kannata vielä mielestäni nostaa. Halvempi lippu 
voi houkuttaa asiakkaan tutustumaan tapahtumaan tai olla ratkaiseva tekijä 
kun asiakas pohtii, minkälaiseen ajanvietteeseen rahaansa laittaa. Mielestäni 
kaikki hinnoittelumuutokset on hyvä käydä harkiten lävitse ja laskea 
mahdolliset vaikutukset talousarviossa. Varsinkin seuran jäseniä koskevat 
hinnoittelupäätökset vaativat harkintaa, sillä vaikka kuukausimaksulla 
varmistetaan seuran tarjoamat palvelut ja tuotteet jäsenilleen, voi 
hinnanmuutos silti olla ratkaiseva tekijä ottaen huomioon, että esimerkiksi 
salimaksu maksetaan joka kuukausi. Vuositasolla summa on jo suurempi. 
3.3 Saatavuus  
Saatavuudella tarkoitetaan sitä, kuinka helposti hyödykkeet ja organisaatio 
ovat yleisön saavutettavissa. Saatavuuteen liittyvät päätökset ovat 
organisaation toimintatapapäätöksiä , eli on mietittävä, miten ja milloin mikäkin 
hyödyke on tavoitettavissa. Non-profit organisaatiot tarjoavat pääsääntöisesti 
palveluita päätuotteena, jota fyysiset tuotteet mahdollisesti tukevat. Non-profit-
organisaatiota voikin katsoa palveluyrityksen näkökulmasta. Palveluyritys 
tarkastelee saatavuuttaan sisäisen ja ulkoisen saatavuuden mukaan. 
Palveluyrityksillä saatavuus jaetaan myös kahteen osaan: ulkoiseen ja 
sisäiseen saatavuuteen. Ulkoisella saatavuudella tarkoitetaan yritysten 
kohdalla perinteisesti sen sijaintia ja kuinka asiakas helpoiten pääsee 
esimerkiksi käymään yrityksen tiloissa. Ulkoiseen saatavuuteen kuuluu myös 
esimerkiksi  julkisivut, aukioloajat tai opasteet. Sisäinen saatavuus kattaa mm. 
yrityksen tilat, henkilöstön ja ja asiakaspalvelun laadun. Sisäinen saatavuus 
kattaa asiat, jotka tavallaan voidaan rajata yrityksen tiloissa tapahtuviin 
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asioihin. Näitä ovat muunmuassa palveluympäristö, tarjottu hyödykevalikoima 
tai henkilökunnan tarjoama palvelu. (Bergström & Leppänen 2009.)  
Pienet non-profit organisaatiot harvoin voivat noudattaa yritysmaailmaan 
sopivia malleja suoraan. Esimerkiksi tämäntyyppisillä organisaatioilla ei 
välttämättä ole toimitiloja eikä palkattua henkilöstöä. Pienimmät yhteisöt 
toimivat täysin vapaaehtoisvoimin ja esimerkiksi Kouvola Rock n Rollers Ry: 
on juuri tälläinen yhteisö. Saatavuuteen on siis panostettava muilla tavoin ja 
monia keinoja voi soveltaa vain pienemmissä osissa. Tässä esimerkiksi 
viestintä ja muut yhteydenottomahdollisuudet ovat tärkeässä asemassa. 
Ulkoisen saatavuuden keinoja on kuitenkin hyvä soveltaa esimerkiksi 
tapahtumien, treenien tai koulutusten aikana. Suurin osa seuran tapahtumista 
ja treeneistä järjestetään Kuusankosken urheiluhallilla. Tapahtumien aikaan 
on esimerkiksi viitoitettu tienvarsia sijainnin löytämiseksi sekä tiedot 
tapahtuman sijainnista pyritään tiedottamaan eri kanavia pitkin. Myös treenien 
aikana usein yleisö on luvan kanssa tervetullut seuraamaan toimintaa ja 
treenien yhteydessä seuran valmennus, sekä johto on helposti tavattavissa. 
Seuraan saa yhteyttä kotisivujen, sähköpostin, sovittujen yhteyshenkilöiden 
puhelinnumeroiden,sosiaalisen median kautta. Myös seuran jäsenet yhdessä 
kantavat vastuuta saatavuudesta ja mielellään vastaavat kyselyihin ja 
ohjaavat sitten potentiaalisen asiakkaan oikeaan suuntaan. Samalla aikaa 
seuran jäsenet myös ohjaavat potentiaalisen asiakkaan ulkoisen saatavuuden 
piiristä sisäisen saatavuuden piiriin. Tällöin pystytään tarjoamaan tarkempaa 
tietoa seuran toiminnasta ja sen tarjoamista hyödykkeistä. Tarjotut palvelut ja 
tuotteet ovat oma kilpailukeinonsa ja saatavuuden kautta asiakas ohjataan 
niiden piiriin. Sisäistä saatavuutta parantaa myös seuran jäsenien oma 
tietämys siitä, mitä hyödykkeitä on tarjolla ja kuinka seura toimii eri tilanteissa. 
Asiakkaalle helposti tarjottavissa oleva tieto ja nopea ohjaus oikeaan 
suuntaan on osa asiakkaan kokemaa asiakaspalvelukokemusta. Seuran 
omille jäsenille hyvää asiakaspalvelukokemusta on järjestettyjen treenien, 
valmennuksen ja koulutuksen laatu. Näistä on hyvä olla helposti saatavilla 
aikataulut, sisällöt ja muu tarvittava tieto. Samalla nämä palvelut tarjoavat 
parhaimmat kokemukset kun ne ovat toteutettu luvatun mukaisesti.  
Kaikenkaikkiaan seura voi parantaa saatavuuttaan rutkasti viestinnän keinoin 
ja mielestäni tämä on tärkeää pitää mielessä. Mitä helpommin tarvittava tieto 
on saatavissa, seura pysyy palvelualttiina ja vastaa nopeasti yleisön tarpeisiin 
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tukee saatavuutta. Esimerkiksi nykyään Facebook saattaa ilmoittaa yhteisön 
sivulla, kuinka helposti kyseessä oleva yhteisö on saavutettavissa . Se 
vaikuttaa samantien asiakkaan käsitykseen yhteisöstä ja sen toiminnasta. 
 
3.4 Viestintä ulkoisesti ja sisäisesti 
Markkinointiviestinnän kautta pyritään tuomaan esille organisaation toimintaa 
sekä viestinnän tuella mahdollisesti rohkaista potentiaalista asiakasta 
tekemään päätöksen, jonka johdolla asiakas tukee organisaation toimintaa. 
Tämä voi olla esimerkiksi jäseneksi liittyminen tai tapahtumaan osallistuminen. 
Viestinnän suunnittelu kannattaa vasta aloittaa, kun markkinoinnin 
kilpailukeinoista muut osiot ovat muodostettu. Näin vältytään joiltakin viestinän 
riskeiltä. Vaikka tietoista viestintää ei olisi suunniteltuna, viestii organisaatio jo 
pelkästään omalla toiminnallaan, ulkoasullaan, nimellään tai imagon luomalla 
kokonaiskuvalla. Oman viestinnän lisäksi organisaatiosta kulkee viestintää 
henkilökohtaisen vaikuttamisen, mainonnan, mediaviestinnän ja word-of -
mouth-viestinnän kautta. (Vuokko 2004, 167.) 
 
 
 Kuva1. Viestinnän jakautuminen  (Vuokko 2004, 167.) 
 
Hannu Laakson (2004, 239 - 241) mukaan onnistuneella 
markkinointiviestinnällä on omat tunnusmerkkinsä. Viestinnän on oltava hyvin 
keskitetty ja että se löytää kohderyhmänsä . Tärkeää on myös, että 
kohderyhmä ymmärtää vastaanottamansa viestinnän ja tunnistaa sen juuri 
tietyn organisaation viestinnäksi. Hyvä viesti tukee organisaation omaa 
persoonallisuutta. Viestinnän on myös luvattava kohderyhmälleen sellaisen 
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edun, jonka ryhmä kokee tärkeäksi. Viestinnän on siis onnistuttava 
johdonmukaisesti selittämään, kuinka organisaation tarjoama hyödyke vastaa 
kohderyhmän tarpeisiin. Sen myös pitää kokonaisuudessaan uskottavasti 
perustella, miksi juuri tämä etu on kohderyhmälle se paras etu. Mahdolliset 
ylilyönnit syövät helposti uskottavuutta ja luovat väärän mielikuvan.  Tärkeää 
on myös oikeanlainen resursointi. Viestinnälle on hyvä varata oma määrä 
resursseja  ja kohdistaa ne oikein. Väärin kohdistettu, suunniteltu tai epäselvä 
viestintä on resurssien hukkaa ja non-profit-organisaation kannalta vielä 
mahdollisesti tappiollisempaa. 
Kouvola Rock n Rollersin oma viestintä tapahtuu eniten sosiaalisen median ja 
nettisivujen kautta. Seura keskustelee aktiivisesti Facebookin lisäksi 
Twitterissä ja Instagramissa. Nettisivut keskittyvät kertomaan joukkueesta ja 
lajista enemmän sekä sosiaalista mediaa käytetään perustietojen lisäksi 
ajankohtaisten asioiden tiedottamiseen. Myös seuran jäsenet ovat tärkeitä 
henkilökohtaisia vaikuttajia viestinnän kannalta ja viestivät seuran puolesta 
henkilökohtaisesti esimerkiksi lähipiirilleen, yhteistyökumppaneille ja 
tapahtumissa potentiaalisille asiakkaille. Seura myös kiertää alueen kouluissa 
ja tapahtumissa esittelemässä lajia. Suurin osa lajiin ja seuran toimintaan 
tutustuneista ovat löytyneet henkilökohtaisen vaikuttamisen tai word-of-
mouthin kautta. Word-of-mouth on käytössä ja moni esimerkiksi peliä 
katsomaan tai luistimia kokeilemaan, on tullut paikalle kiertävän sanan 
seurauksena. Enimmäkseen seura käyttää mainontaa sosiaalisessa mediassa  
ja julistemainoksina.  Tarpeen ja resurssien salliessa käytössä on ollut myös 
maksettua mediaviestintää. Joinakin kertoina paikallinen sanomalehti on 
kutsuttuna tehnyt lajista jutun tai lehdistä on ostettu mainostilaa.  Seura myös 
tiedottaa tapahtumistaan esimerkiksi kunnan liikuntapalveluiden ja 
yhteistyökumppanien kautta.  
Aktiivinen tiedotus pitää seuran eri tahojen tietoisuudessa. Tietoisuutta ja 
näkyvyyttä lisää myös aktiivinen osallistuminen eri tapahtumiin jatkossakin. 
Tämä tietenkin pitää toteuttaa aina saatavien resurssien puitteissa, mutta 
yleensä seuran jäsenistöstä on irronnut 2 - 4 ihmistä huolehtimaan 
edustuksesta. Kouluille lajiesittelylle on olemassa ennalta suunniteltu 
liikuntaohjelma, samoin eri tapahtumiin osallistumista on valmisteltu etukäteen 
kasaamalla promootiomateriaalia, jotka otetaan mukaan (flyereita, julisteita, 
kannettava tietokone,jossa näkyy pelivideota, luisteluvarusteita, paitoja, 
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seuran lippu). Esittelyjen aikana seuran jäsenet pukeutuvat seuran logolla 
varustettuihin vaatteisiin tai omiin pelipaitoihinsa. Toiston myötä myös 
informaation välittäminen tapahtumien aikana on löytänyt omat uomansa ja 
jossain määrin on myös etukäteen ennen tapahtumaa kerrattu, miten selittää 
laji yleisölle selkeästi ja mitä muuta kannattaa muistaa mainita. Kun on kyse 
mediaviestinnästä tai word-of.mouthista, on usein muistettava, että sen 
sisältöön ei voi kauheasti vaikuttaa. Lehtiartikkelit voidaan pyytää etukäteen 
luettavaksi ja kommentoitavaksi, mutta word-of-mouth etenee usein puhujan 
ehdoilla. Vuokon (2004, 168) mukaan  onkin helpointa pyrkiä antamaan 
positiivisia kokemuksia, jotta eteenpäin kulkeva sanomakin on positiivinen.  
Mielestäni materiaalia tiedottamiseen on hyvä tuottaa ennakkoon, jos se vain 
on mahdollista. Valmista materiaalia voi myöhemmin muuttaa tarpeen ja 
tilanteen mukaan tai se toimii oivana nopeana informaatiolähteenä. On myös 
hyvä olla yhdistetty iso lista tahoista, joille viestitään. Näitä ovat jakamani 
asiakasryhmät, yhteistyökumppanit sekä potentiaaliset uudet tahot. Mielestäni 
onnistunut viestiminen alustaa verkostoitumismahdollisuuksia sekä madaltaa 
kynnystä päätyä seuran asiakkaaksi tai muuhun seuraan liittyvään 
sidosryhmään. Viestinnän sisältöä on hyvä myös miettiä aina 
tapahtumakohtaisesti etukäteen. Tämä ei välttämättä vaadi tapaamisia, mutta 
vähintään asioista sopiminen käytössä olevien keskustelukanavien kautta on 
tärkeää. Sujuva viestintä tukee seuran imagoa. Käytössä olevia sosiaalisen 
median alustoja voisihyödyntää vielä paremmin. Pääsääntöiseksi 
yhteydenottoalustaksi on kuitenkin muodostunut Facebook. Twitter on 
osoittautunut käteväksi pelitiedottamisen kannalta. Tweeteissä on helppo 
selostaa ulkopuoliselle maailmalle menossa olevan pelin kulkua ja käytäntö 
onkin lajin joukkueiden parissa yleinen varsinkin silloin kun internetin 
välityksellä tapahtuma stream-palvelu ei ole mahdollinen. Instagramin avulla 
on helppo viestiä kuvin seuran arjesta tai missä toiminnassa seura on 
mukana. Helpoksi viestinnän tekee myös mahdollisuus lisätä samat kuvat 
myös muille käytössä oleville sosiaalisen median palveluille samalla napin 
painalluksella. Sosiaalisen median käyttö on myös jaettu seuran kesken. 
Useammalla jäsenellä on pääsy sosiaalisen median tileihin. Näin varmistetaan 
että sisällön tuottaminen on tasaista ja myös monipuolisempaa. Näin myös 
vastuu jakautuu vapaaehtoisten kesken ja on vähemmän kuormittavaa. 
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Toimiva sisäinen viestintä on olennainen osa seuran päivittäisen toiminnan 
onnistumisen kannalta ja vaikuttaa myös ulkopuolelle menevään viestintään. 
Seura on hyödyntänyt eniten omassa toiminnassaan Facebookia sekä 
Googlen tarjoamia palveluja. Esimerkiksi seuran tiedostot ja materiaali on 
organisoitu ja varmuuskopioitu Google Driveen. Facebookissa seuralla on 
useita ryhmiä aiheen mukaan, esimerkiksi Valmennustoimikunta tai 
toimitsijoiden oma ryhmä. Kaikille seuran jäsenille on myös yhteisiä alustoja, 
joita käytetään koko seuran kattavaan viestintään. Koska Facebookiin 
liittyminen on vapaaehtoista, seura myös tiedottaa useasti sähköpostin kautta 
jäsennille. Harjoitusaikoihin ja peleihin liittyvissä asioissa seura käyttää 
Nimenhuuto-palvelua. Palvelussa on merkitty ylös tulevat tapahtumat ja 
seuran jäsenet ilmoittautuvat palvelun kautta, pääsevätkö he osallistumaan. 
Kuluvan vuoden aikana on myös testattu Podio-palvelua,  joka on 
organisaatiokeskeisempi tehtävien- ja resurssien hallinnan kannalta. 
Palvelussa voi tehtävienjaon lisäksi yhdistää eri pilvipalvelut käyttöön 
materiaalien tallentamista ja jakamista varten. Vielä ei ole varmaa otetaanko 
palvelu käyttöön. Palvelua kannattaa kokeilla laajemmalla käyttäjämäärillä 
sekä pyytää käyttäjiltä palautetta. Palvelu on ensivaikutelmaltaan hieman 
vaikeaselkoinen ja voi vaatia opettelua, mutta hallinta- ja 
organisointiominaisuudet ovat huomattavasti laajemmat kuin Facebookissa. 
 
3.5 Imago 
Imagolla ja mielikuva tarkoittavat käsitystä kokonaiskuvasta, joka muodostuu 
organisaation toiminnasta tai toiminnan osasta.  Imagon luomalla mielikuvalla 
on tärkeä rooli asiakkuuden syntymiseen. Mielikuvat ovat myös subjektiivisia 
ja ne muodostuvat aina organisaation ympärillä olevalle yleisölle. Kun 
puhutaan imagosta tai mielikuvista, puhutaan myös näiden lisäksi maineesta. 
Organisaatiolla on maine monestakin näkökulmasta katsottuna; minkälainen 
maine on organisaation toiminnalla, minkälainen maine on organisaation 
tuottamilla hyödykkeillä ja minkälainen maine on organisaatioon kuuluvilla 
ihmisillä? Imago, mielikuva ja maine määrittävät huomattavasti, kuinka 
ympärillä oleva yleisö organisaatioon suhtautuu. Vaikka kokonaiskuvat ja 
käsitykset organisaatiosta muodostuvat yleisön puolella subjektiivisesti, voi 
organisaatio itse määrätietoisesti vaikuttaa oman imagonsa ulosantiin. 
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Organisaatiolla on myös oma identiteetti, eli minkälaisena organisaatio itse 
kokee oman toimintansa ja ulosantinsa. Osa identiteettiä on myös visuaalinen 
ulkonäkö, sen jäsenten ominaisuudet ja muut tunnukset, kuten organisaation 
tunnuksilla merkityt vaatteet tai asiakirjat. (Vuokko 2004, 190- 192.) 
Imagon merkitys on erityisen tärkeä nonprofit-organisaatioille, sillä 
organisaation kasvu sekä selviäminen voivat riippua jo pelkästä imagosta. 
Tälläisiä tahoja ovat esimerkiksi jäsenet, muut tukijat tai sponsorit. Toiminta 
perustuu erilaisille yhteistyön tasoille. Seuran sisällä tärkeitä ovat sen 
aktiiviset yhdessä työtä tekevät toimijat, yhteistyökumppaneiden kanssa 
tehdään töitä yhdessä näkyvyyden saamiseksi tai kunnan kanssa tehty 
yhteistyö laajentaa kunnan tarjoamaa harrastustoimintaa ja näkyvyyttä  ja 
seura saa myös harrastustilansa sekä rahallista tukea kunnalta. Uutta 
harrastusta etsiessään potentiaalinen asiakas tutkii tarjolla olevia vaihtoehtoja 
ja ensivaikutelmana saatu mielikuva vaikuttaa päätöksen tekoon. Vaikka 
Pohjois Kymenlaaksossa ei ole samaa lajia harrastavia joukkueita, on alueella 
kuitenkin muita urheiluharrastusta tarjoavia joukkueita, joista moni pelaa 
korkeaa sarjatasoa. 
 
Mielestäni imagon rakennus lähtee perusasioista, kuten luottamuksesta 
seuran ja sen asiakkaiden ja yhteistyökumppanien välillä. Sovituista asioista 
pidetään kiinni ja seura aktiivisesti kommunikoi ympäristönsä kanssa. Nämä 
tekijät ovat myös avain imagon korjaamiseen, jos yleisön keskuuteen on 
päässyt negatiivinen käsitys liittyen seuraan ja sen toimintaan. Luotettavuus, 
läpinäkyvä  toiminta ja avoin kommunikointi voivat korjata negatiivista 
käsityksiä. Luotettavuutta sekä toimintaa voidaan parantaa huolellisella 
suunnittelulla ja yhdessä sovituilla käytänteillä. Pirjo Vuokon (2004, 205) 
mukaan imagon rakentaminen tietoisesti koostuu viidestä vaiheesta:  
1. Nykytila analyysi 
2. Tavoitetilan määrittely 
3. Organisaation sisäisen toiminnan ja viestinnän kehittäminen 
4. Organisaation ulkoisen toiminnan ja viestinnän kehittäminen 
5. Muutosten seuranta ja analysointi sekä jatkotoimenpiteiden pohdinta 
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Kouvola Rock n Rollersin hallitus (2015) tiivistää halutun imagonsa 
lausahdukseen: “Sports, guts & Rock n Roll”, eli vaikka kyse on haastavasta 
täyskontaktilajista, on yhteisöllisyys seuralle tärkeää. Rock n Roll viittaa roller 
derbyn imagoon vauhdikkaana ja joskus näyttävänäkin lajina sekä millaiseksi 
lajin harrastajat myös usein sen mieltävät. Tämän lisäksi halutaan olla 
imagoltaan aktiivinen, luotettava ja vastuullinen yhteisö.  Seura on 
muodostanut toimikunnan, joka keskustelee ja luo materiaalit seuran hyvistä 
tavoista ja käytänteistä niin seuran sisällä kuin ulkopuolella. Käytänteet 
kattavat niin ohjeita reilusta pelistä ja käyttäytymisestä kuin 
yhteistyökumppanien kohtelusta. Seurassa toimii aktiivisia jäseniä, jotka 
suunnittelevat esimerkiksi ulkoisen viestinnän eri tahoille ja keskittyvät 
huolehtimaan seuran sidosryhmistä. Mielestäni näitä asioita voidaan jalostaa 
vielä pidemmälle keräämällä ja koostamalla jo tuotettu materiaali yhteen ja 
muuttaa sitä tarpeen vaatiessa  mukana olevien eri tahojen palautteen kautta. 
Markkinoinnista kokonaisuudessaan huolehtii jo työryhmä, mutta näkisin 
selkeämmän työnjaon auttavan niukkojen resurssien kohdistamisessa sekä 
helpottavan tiedon kulkua, kun tiedetään mitä osa-aluetta työstä kukin hoitaa. 
Imagon kannalta näkisin myös tarpeelliseksi kartoituksen seuran olemassa 
olevasta sekä halutusta imagosta. Palautteen avulla pystyttäisiin 
tehokkaammin vastaamaan muutoksiin tai muuttamaan imagoa paremmin 
haluttuun suuntaan. 
 
4 MARKKINOINNIN RATKAISUT JA SEURANTA 
Tulevaisuudessa seuran kannattaa aktiivisesti kehittää tarjoamiaan 
hyödykkeitä yhdessä niitä koskevien ryhmien kanssa. Tätä kehitystä tukee 
mahdollisuus avoimeen palautteeseen ja koulutus. Toimintaa sekä 
hyödykkeitä kehitettäessä on kuitenkin hyvä muistaa seuran toiminta-ajatus 
sekä kuinka kaikki kehitystyö tukee kyseistä toiminta-ajatusta. Palautetta 
kannattaa aktiivisesti kerätä kaikilta seuran kanssa tekemisissä olevilta 
ryhmiltä. Näitä ovat esimerkiksi seuran palveluja käyttävät jäsenet, 
aloittelijakurssin luistelijat, tapahtumayleisö ja yheistyökumppanit. Toiminnan 
tukemiseksi seuran kannattaa aktiivisesti myös viestiä niin sisäisesti kuin 
ulkoisesti. Sisäisen tiedottamista voidaan parantaa selkeämmällä 
tehtävänjaolla. Tehtävänjakoa voi tarkentaa esimerkiksi seuran viestinnästä, 
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promootiosta ja yhteistyökumppaneista huolehtivassa ryhmässä.  Seura tekee 
joka kaudeksi toimintasuunnitelman ja sen mukaan voi lisätä vuosikellon. 
Mielestäni myös seuran kannattaa organisoinnin kannalta kokeilla Podio-
palvelua suuremmalla testikäyttäjämäärällä. 
Selkeämpi tehtävänjako eri ryhmissä ja hyvä sisäinen viestiminen tukee myös 
ulkoista viestimistä. Seura säännöllisesti tiedottaa tapahtumista ja kursseista 
sosiaalisessa mediassa ja yhteistyökumppanien kautta. Sisäisen viestinnän 
toimiessa seura myös keskustelee helpommin ja nopeammin eri tahojen 
kanssa ja toimintaan käytettävät resurssit voidaan ottaa paremmin käyttöön. 
Seura käyttää jo Nimenhuuto-palvelua jonka kautta ilmoittaudutaan seuran 
treeneihin ja peleihin. Toimiva ulkoinen viestintä on seuralle tärkeää, sillä se 
vaikuttaa yleisön käsitykseen seuran saatavudesta. Seuraan saa yhteyttä 
sosiaalisen median, s-postin, yhteyshenkilöiden kautta. Seura on myös 
tavattavissa Kuusankosken Urheiluhallilla treeniaikoihin, mutta näihin on hyvä 
sopia tapaaminen etukäteen.  
Tapahtumat järjestetään huolellisesti ja niistä tiedotetaan ajoissa. 
Kävijätutkimus mielestäni antaa parempaa kuvaa yleisön tiedonsaannista ja 
voi osoittaa, missä on parannettavaa. Tapahtumilla on ollut usein oma 
vastaava ja mielestäni näin kannattaa jatkaa. Tapahtumien järjestämisestä on 
myös hyvä tuottaa materiaalia oppaan tyyliseksi kokonaisuudeksi. Kysely 
antaa myös arvokasta tietoa, minkälaisiksi seuran tarjoamat hyödykkeet 
mielletään. Tapahtumien lisäksi Open Skate-kokeilusta ja aloittelijakurssin 
käyneiltä on tärkeä saada palautetta. Seuran omilla jäseniltä 
palautetteenantomahdollisuus kannattaa pitää avoimena, mutta myös 
esimerkiksi yhdistyksen kokouksissa on hyvä rohkaista jäseniä osallistumaan 
toimintaan ja keskusteluun.  
Seuran kasvun kannalta tärkeimpiä ovat Open Skate-tapahtumat ja 
aloittelijakurssi. Open Skate-tapahtumia kannattaa järjestää 2- 3 kappaletta 
vuodessa. Aloittelijakurssi järjestetään usein Open Skaten menestyksen 
perusteella ja järjestetään jos tarpeeksi kiinnostuneita löytyy. Molempia 
palveluja tehdään helpommin lähestyttävämmäksi tarjoamalla esimerkiksi 
luistimet sekä muut varusteet kurssilaisille lainaan aluksi. Kurssin alussa myös 
seurasta valitaan alkajille omat oppaat joita kutsutaan ”Derbysiskoiksi” . 
Heidän tehtävänään on opastaa ja rohkaista aloittelijaa kurssin alussa ja 
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tehdä myös samalla seuraa tutuksi uudelle hahmolle. Tänä vuonna seura 
tarjoaa myös opiskelija-alennusta opiskelijakortin omistaville opiskelijoille. 
Mielestäni tätä kannattaa seurata koska oppilaitoksiin tulee joka vuosi uusia 
opiskelijoita, joista osa varmasti etsii uutta harrastusta.  
Oppilaitoksien lisäksi uusia asiakkaita voidaan tavoittaa eri tapahtumien 
kautta. Seura on osallistunut paikallisiin hyvinvointi- ja harrastuksia esitteleviin 
tapahtumiin. Vuoden 2015 alussa seura osallistui Love It-expoon Kouvolan 
kaupungintalolla helmikuussa ja sen kautta tavoitettiin hyvin seuran eri 
asiakasryhmiä. Vuonna 2016 seuralla on mahdollisuus osallistua Kympin 
Nainen-tapahtumaan joka on alueen suurimpia liikuntatapahtumia. Tapahtuma 
kerää myös potentiaalisten asiakkaiden lisäksi potentiaalisia 
yhteistyökumppaneita. Tapahtumiin osallistuessa etukäteen kannattaa miettiä 
ständin ulkoasu, hankkia flyereitä ja mainostaa tulevia tapahtumia. Mielestäni 
näkyvyydessä seuran kannattaa hyödyntää omaa tunnusväriään, joka on 
vahva pinkki.  
Sponsorointi- ja yhteistyökumppaneita etsiessä seuran kannattaa suunnitella 
etukäteen tarjottavat yhteistyö-paketit, joissa on erilaisia ominaisuuksia 
ryhmitelty järkeviksi kokonaisuuksiksi. Räätälöinnin varaa on hyvä jättää, sillä 
se voi parantaa potentiaalisen kumppanin kokemusta sopimusta tehdessä. 
Paketteja suunnitellessa myös seura ottaa käytössään olevat resurssinsa 
parempaan ja tarkempaan hallintaan. Mahdollisia yhteistyökumppaneita voi 
kiinnostaa informaatio seuran tarjoamasta  näkyvyydestä ja tästä on hyvä 
muodostaa oma infopaketti. Esimerkiksi erilaiset sosiaalisen median palvelut 
tarjoavat yhteisöille statistiikkaa esimerkiksi viestinnän kattavuudesta. Muita 
tietoja ovat esimerkiksi tapahtimien kävijämäärät tai seuran 
tapahtumakalenteri. 
Hyödykkeiden hinnoittelua pitää seurata. Päätavoitteena on ylläpitää ja 
kehittää toimintaa sekä seuran tarjoamia hyödykkeitä. Hintamuutoksia 
tehdessä seuran kannattaa huomioida eri asiakasryhmien reagointi 
hinnanmuutokseen. Hinnanmuutos saattaa nostaa kynnystä käyttää seuran 
tarjoamia hyödykkeitä. 
Toimiva seura luo myös toimivan imagon. Vaikka mielikuvien ja imagon 
muodostumiseen yleisön silmissä ei voi kontrolloida täysin, voi seura 
toiminnallaan ohjata imagon kehitystä. Luotettava, tehtävänsä hoitava ja 
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aktiivisesti ulospäin yleisölleen keskusteleva seura antaa jo positiivisen pohjan 
imagon rakennukselle. Mielestäni seuran muodostama toimikunta, joka 
huolehtii myös sisäisestä toiminnasta, hyvistä pelikäytänteistä voisi myös 
huolehtia imagosta. Hyvinvoiva seura luonnostaan luo hyvää kuvaa 
yhteisöllisestä tekemisestä. Jos jäsenet kokevat seuran mielekkääksi, luovat 
he omalla viestinnällään parempaa kuvaa. Mielestäni tämän hetkistä imagoa 
olisi hyvä tutkia ja mahdollisesti tehdä saadun tiedon perusteella korjaavia 
toimenpiteitä haluttuun suuntaan. 
 
4.1 Tavoitteiden seuranta lukuina 
Tavoitteiden on myös hyvä olla mitattavissa tai muutettavissa luvuiksi. Kun 
tavoitteena on näkyvyyden lisääminen sekä viestinnän parantaminen, 
tavoiteluvut voidaan luoda esimerkiksi viestinnän kautta tavoitettavissa 
olevasta yleisöstä ja verrata niitä toteutuneisiin lukuihin. Ehdotankin seuralle 
seuraavia tavoitelukuja: 
- 10- 20 % seuraajia sosiaalisessa mediassa seuraavan kauden aikana 
- Jäsenkasvua n 10-15 uutta jäsentä vuodessa. 
- Yksi tai enemmän yhtiestyökumppaneita 
- 10% kasvu tapahtumakävijöiden määrässä 
- 10-20 Open-Skate kokeilijaa, joista n. 10-15 saadaan alkeiskurssille 
 
4.2 Arvio kuluista 
Osassa ehdottamistani toimenpiteistä vaativat rahallista sijoitusta. Vaikka 
suurin osa kehitysratkaisuista ovat toiminnallisia ja sovellettavissa jo 
olemassaolevien resurssien puitteissa. Markkinointibudjettiin vuosittain 
varataan n. 500 euroa. Mielestäni seuran kannattaa kuitenkin harkita näitä 
sijoituksia.  
 
 
38 
 
Taulukko 1. Arvio mahdollisista lisätyistä kuluista 
Sosiaalisen median mainonta n. 50- 60 euroa/vuosi 
Podio-palvelu  n. 8,30 euroa / kuukausi 
 
4.3 Seuranta 
Seuranta kannattaa ottaa osaksi yhdistyksen ja sen hallituksen kokouksiin, 
sillä seurassa toimivat toimikunnat tuovat usein omat kuulumisensa samoihin 
kokouksiin. Tällöin myös markkinoinnin seuranta tulisi seuralle yhteisesti 
tietoon ja siitä jää myös merkintä pöytäkirjoihin. Helpoin tapa seurata 
suunnitelmaa on seurata suunniteltujen tavoitelukujen kautta ja verrata niitä jo 
toteutuneisiin lukuihin. Seura kuitenkin kirjoittaa itselleen jokaiselle vuodelle 
toimintasuunnitelman ja markkinoinnin osio sopii mielestäni sinne hyvin 
tavoitelukujen ja oman markkinointibudjetin kanssa. Seura käyttää jo vahvasti 
sosiaalista mediaa niin ulkoisen kuin sisäiseen viestintäänsä ja myös 
sosiaalinen media tarjoaa yhteisöilleen omat seurantamittarit. 
5 POHDINTA 
Seuralla ei aikaisemmin ole ollut markkinointisuunnitelmaa. Ainoastaan 
toimintasuunnitelma sekä talousarvio. Markkinointi kuitenkin tarjoaa seuralle 
arvokkaita työkaluja oman aseman ja näkyvyyden parantamisessa. Toivon, 
että seura saa työstäni apuja, ajatuksia ja mahdollisesti uusia ideoita. Uskon 
ottaneeni huomioon non-profit organisaation näkökulman hyvin käyttööni 
ratkaisuja ehdottaessani. 
Työ kartoittaa ja pohtii analyysien kautta seuran toimintaa ja lähtökohtia. 
Kilpailukeinoilla etsittiin vastauksia työn alussa esitettyyn kysymykseen. 
Tavoitteita on hyvä olla ja niitä on hyvä asettaa. Esittämäni luvut ovat 
mielestäni realistisia ja seuralla on kaikki mahdollisuudet päästä niihin. 
Kohderyhmiä kartoitettiin ja jatkossa mielestäni esimerkiksi kävijätutkimus 
sekä asiakastyytyväisyystutkimus olisivat jatkokehityksen kannalta oivallisia 
tutkimuskohteita. Ne antaisivat myös markkinoinnin suunnittelulle jatkossa 
tärkeitä tietoja, onhan suunnittelu päättymätön prosessi. 
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